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摘 要 
摘  要 
随着社 会 经 济 的 发 展 ， 居 民 收 入 水 平 的 不 断 提 高 ， 居 民 的 投 资 意 愿 及 个人
理 财 观 念 不 断 增 强 ， 对 金 融 服务的 需 求 日 趋 多 样 化 ， 对 服务质量 提 出 了 更 高 的 
要 求 。 个人理财业务的 发 展 为 商 业 银 行 拓 展 个人金融服务 、 增 加 经 营 收 益  提 供 
了 良 好 的 发 展 机 遇 。面 对 中 国 巨 大 的 市 场 前 景 ， 国 内 外 银 行 都 在 积 极 开 展个人 
理 财 业务。因 此 ，研究商业银行个人理 财 业务的营 销 策 略 ， 对 于 商 业 银 行 提 高 竞 
争 力 、 创 造 经 营 效 益 具 有 积 极 的 现 实 意 义 。  
 本 文 首 先介绍了个人理 财 业务营销 的 内 涵 和 特 点 ， 并 对 商 业 银 行个人理 财 
业务的 营 销 策 略 理 论 进 行阐述 ； 其 次 对 国内个人 理 财 业务的现 状 和 问 题 成 因 进 
行阐述 ， 接着说 明 设计个人理财业务营 销 策 略 对 商 业 银 行 的 必 要 性 ； 然 后 提 出 
商 业 银 行 个人理 财 业务 营 销 策 略 设 计 ： 推 进 产 品 创 新 和 整 合 、 完 善 有 效 的 价 格 
策 略 、 实 施 品 牌 创 建 策 略 、 注 重 客 户 关 系 管 理 以 及 健 全 营 销 服务体 系 ； 最 后 分 
析 北 京 银 行 个人 理 财 业务对 营 销 策 略 设 计 的 实践情况 ， 并 提 出 不 足 和 建 议 。  
本 文着重 通 过 对个人 理 财 业务营 销 策 略 的 分 析 和 探 讨 ， 结 合 北 京 银 行 个 人
理 财 业 务 营 销 实 践 ，从 整 合 产 品 组 合、品 牌 管 理 、客 户 关 系 维 护 及 营 销 渠 道 搭 建 
几 个 方 面 提 出 自 己 的 观 点 和 对 策 建 议 ， 期 望 能 引 起 国 内 商 业 银 行 的 重 视 ， 促 
进个人 理 财 业务营 销 策 略 的 理 论研究 和 实践发 展 ， 对 我 国 商 业 银 行个人 理 财 
业务的 发 展 有 所裨益 。  
 
 
 关键词 ： 商 业 银 行  ；个人理 财  ；营 销 策 略  
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Abstract 
 
With the socio-economic development and continuous improvement of residents 
' income, People's willingness to investment and the concept of financing increased, 
so that the demand for the financial services and quality of service is becoming more 
diverse and higher. The development of personal finance service provided a good 
opportunity for the commercial banks to expand personal service and increase their 
operating income. Facing the huge market prospect in China, domestic and foreign 
banks are active in the personal financial services. Therefore, Study on commercial 
bank personal financing business's marketing strategy can contribute practical 
significance to improve the competitive strength and create economical benefits.  
 
    This thesis puts forward its views and suggestions through the analysis and 
discussion on marketing strategies of personal financial services, combined with the 
Beijing Bank personal financing business's marketing practices, integrated product 
portfolio, brand management Maintenance, and customer relations and marketing 
channels, hoping to attract the attentions of domestic commercial banks , promote the 
theory research and practice development of marketing strategies of personal finance, 
and benefit the development of personal financial services in commercial banks in 
China. 
 
 
Keywords:  C o m m e r c i a l   B a n k  ;   P e r s o n a l   F i n a n c e  ;   M a r k e t i n g   S t r a t e g y 
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